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問　題　提　起
早稲田大学 商学学術院教授　太　田　正　孝
　こんにちは。ご紹介いただきました早稲田大学の太田と申します。本日は平日にもかかわらずこ
のフォーラムに本当に多数お越しいただきまして、どうもありがとうございます。先ほど来、大塚
常任理事、それから花井所長からもご説明がありましたとおり、日産自動車の小枝名誉会長、康師
傅飲品控股の柯幕僚長、そしてヤマトホールディングスの木川社長においでいただきまして、こう
いう機会を持てましたことを大変光栄に存じますとともに幸せなことだと思っております。まず本
日の問題提起ということで、私のほうからかいつまんでお話しします。
　私はメーンスピーカーではありませんのでなるべく簡潔にお話しいたします。しかし、アジアリー
ジョナル戦略における日本企業の立ち位置といいますか、これからのスタンスをそう大ざっぱに議
論し過ぎるのも危険かと思いますので、若干込み入った話もいたします。
　グローバル競争環境はどんどん激しくなっていると同時に複雑になっています。簡単に言うと、
ついこの間までの20世紀は単純グローバル化の時代と捉えることができると思います。基本的に日
本の企業にとって欧米日のトライアド、三極構造を中心にグローバル展開してきました。しかし今
から考えてみますと、インドも特に大きな意味を持っていませんでしたし、ソビエト連邦も当然そ
の視野には入っていませんでした。アフリカもそうです。そう考えると、20世紀はグローバル化と
はいっても結構限られた範囲内でのビジネスオペレーションを日本だけでなく欧米も展開していた
ということが、振り返ってみるとわかると思います。
　また、市場というのはお金のあるところが優先されていましたし、特に日本は卓越したものづく
りが競争力の源泉でしたので、ハイエンドをどんどん狙うという傾向も強かったと思います。それ
はそれで間違いではありませんでしたが、やはり21世紀に入りますと、新興市場がこれだけ大きく
なってきました。そうすると当然ダイナミクスが変わっていると認識すべきだと思います。あえて
言いますと、20世紀が単純グローバル化だったとすれば、21世紀は複雑系グローバル化の時代なの
です。この複雑というのは別に悪い意味ではありません。いろいろな施設が入っているビルのこと
をよくコンプレックスと言いますが、それは多様なニーズに応える、そしてワンストップでそこで
用を足せる場所のことですから、コンプレックスは何も悪いことばかりではないのです。1989年に
ベルリンの壁が崩壊しまして、1991年にソビエト連邦が解体し、1991年にインドが経済改革を断行
して、世の中は大きく変わりました。そういう中でわれわれが中学校、高校時代に世界史で勉強し
たいわゆる東西問題は、完全かどうかわかりませんが、消えたと認識されています。しかしその後、
実は南北問題もほぼ消えつつあるのです。発展途上国は援助の対象国であって、市場としてみてい
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なかった部分がありましたが、今や東西問題の解消・消滅が南北問題の消滅にもつながっている。
その結果として、G8がG20になってきているわけです。
　今求められているのは、ハイエンドだけを狙うのではなく、新興市場向けにローエンドも狙うと
か、AかBかのいずれかではなくて、AもBもやれるという懐の深いグローバル経営が求められて
います。そして、製品ビジネスの場合においても、サービスビジネス的な要素がどんどん必要になっ
ていますし、サービスビジネスそれ自体が猛烈な勢いで国際化しています。つまりローエンドとハ
イエンド、そして効用経済を中心とする製品ビジネスと経験経済を売りにするサービスビジネスの
調和です。その割合は企業によって違うはずですが、両方をカバーできる能力が求められているの
ではないかと思います。（シート２：グローバル競争環境の昨日と今日、シート３：グローバル競
争環境の変化）
　そして、きょうはアジアを中心にお話ししますが、これは先ほど花井所長も申しましたが、現在
世界人口70億ぐらいのうち60％がアジアにいます。そしてそのうちのさらに30億は、後で説明する
日本に一番近い中国、ASEAN、インドに集中しています。要するに、20世紀は単純グローバル化
の時代だったのが、今は複雑系グローバル化になったわけですが、見方を変えると、収斂の力学が
後退し分散の力学が復活してきた局面であると捉えていただくと、きょうの話がおわかりになりや
すいのではないかと思います。
　では、なぜアジアリージョナル戦略なのかということです。第二次世界大戦後に日本の企業は中
国には入れませんでしたし、ロシアにも自由には入れませんでした。当然のことながら欧米をマー
ケットとしてターゲットとしました。しかし、本来ヨーロッパの企業もアメリカの企業も企業活動
を国際化するプロセスにおいては、物理的、心理的距離が近いところから出ていくのが妥当なパター
ンです。これは過去の多国籍企業の展開からも明らかですが、とりわけサービスビジネスは文化的
な影響が強いので、アジアリージョンは重要になります。製品ビジネスも欧米の企業がそれぞれの
リージョンをホームベースにしますので、アジアリージョンは製品ビジネスにとっても戦略的優先
順位は過去よりは高まるだろうということです。
　アジアの国々はお金のない国が多かったわけですが、今や中国もインドも新興市場として台頭し、
インドネシアにいたっては中産階級も出現しています。要するに、ビジネスの国際化の戦略的な意
味とアジアビジネスの重要さが今初めて日本にとって合致した時代という認識を持てるのではない
かと思います。それがゆえにアジアリージョナル戦略をまず押さえることが、逆にほかのリージョ
ンに対するバーゲニングパワーにもなります。（シート４：なぜアジアリージョナル戦略なのか）
　これは非常に簡単な図ですが、かつてはアメリカとヨーロッパと日本のトライアド、すなわち三
極構造で主にビジネスをしていました。（シート５：最強の3GとしてのCAIトライアングル）そこ
に一番大きい有効需要がありました。しかし今、特に注目すべきは、私は中国のC、ASEANのA、
インディアのIでCAIトライアングルと言っていますが、ここがコアになると思います。ASEAN
とインドの間には２億人近い人口を抱えているバングラデシュもあります。少し前まで日本企業は
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ミャンマーを市場としてあまり考えていなかったわけですが、今や猛烈にミャンマーに注目してい
るということを考えますと、日本の隣にある中国とASEANとインドはポテンシャリティーも高い
し、地政学的にもつながっているということが理解できます。これが東西冷戦が解消されたことに
よって起きたパラダイムシフトなのです。この辺の経済的空白地点が消滅した、それが南北問題の
消滅につながっているという認識です。
　また、ASEANには南北回廊と東西回廊という産業道路が今建設中ですが、それが進みますとベ
トナムからミャンマー、そしてバングラデシュを越えてインドに至るビジネスが展開されますし、
他方中国からタイまで南北にもつながります。それは日本にとって大変重要な意味を持っていると
考えられます。
　結局なぜアジアリージョンを重要視するかというのは、つまるところ日本人あるいは日本企業が、
アジアにおける消費者のニーズ、あるいは企業のビヘイビアに近い価値観、文化的傾向を持ってい
ることが一つのポイントです。
　グローバル化がいくら進んでも、情報の粘着性がなくなるわけではありません。日本には日本特
有の情報の粘着性がありますし、アメリカにも依然としてそれはあります。また、情報が集まると
知識になります。ビジネスは知識に基づいて行われるわけですが、当然のことながら知識にも粘着
性があるはずです。知識が一定の方向を持つと、それは価値観の粘着性になります。日本でビジネ
スをする際の価値観の粘着性、中国でビジネスをする際の価値観の粘着性、そしてこれが世代を越
えると文化の粘着性になります。（シート６：メタナショナル化における粘着性連鎖）したがって、
日本の企業が海外のどこでビジネスをするのも大変ですが、心理的距離に加えて物理的距離も近い
アジアでビジネスをするアドバンテージは潜在的にあるわけであり、複雑系グローバル化において
は、ここをまず掘り起こせなければ欧米でもなかなか力を発揮できないのです。
　簡単にまとめますと、21世紀のグローバル競争環境は、単純グローバル化から複雑系グローバル
化に移行しています。そして、いわゆるBRICsなどを総称してGlobal Growth Generatorsとも言
いますが、3Gとしてのアジア新興市場が大変なパワーを持っています。その中でも最強の3Gは
CAIトライアングルで、幸いなことに日本はこの地域に非常に重要な利害を歴史的にも持っていま
すし、地政学的にもアドバンテージを持っています。そして文化的にも類似点が強いことを考えれ
ば、日本企業の優位性を生かせる場所であろうということです。
　それから製品ビジネスが圧倒的な強みを持っていた20世紀から、今は製品ビジネスもサービスビ
ジネスとうまくタイアップしなければ力を発揮できない時代になっていますし、サービスビジネス
それ自体も、国際化が迫られています。生産の論理ですと一極に工場を持って世界に供給すればい
いのですが、製品ビジネスもサービスビジネスも、進出した海外市場をまさしく市場として掘り起
こすことができないと、この21世紀においては力を発揮できません。そう考えますと、アジアとい
うのはある意味で文化的にも地政学的にも共通しているものがあるわけですから、アジア市場にお
ける日本企業が、その現地の人々あるいは社会とともにウィン・ウィンとなる共生的市場創造をす
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る必要があるでしょう。（シート７：21世紀のグローバル競争環境）結局、グローバル化、リージョ
ナル化とはいっても、個々のローカリゼーションの集合体ですので、かつてのようにどこかにただ
土着化するという意味ではなくて、進出するところの各市場を掘り起こしながら他の市場との連携
を深められるという意味でのネオローカリゼーションが今求められているわけです。これが結局は
リージョナル戦略、さらにそれを越えたグローバル戦略の原点になるのではないかという認識を私
は持っていまして、きょうお招きしました三人のゲストスピーカーの方々に、それぞれの企業で今
展開されているオペレーションなり戦略、組織をフランクに語っていただき、皆様とこの問題提起
をきょう一日考えさせていただければと思っております。
　少し長くなりましたし、若干くどい説明になったかもしれませんが、本日の産研フォーラムの問
題提起とさせていただきました。では、きょう一日、どうぞご堪能いただきたいと思います。どう
もありがとうございます。
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